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Implikacje wdrozenia dyrektywy UE o usludze powszechnej i prawach

abonentow dla sektora telefonii komorkowej w Polsce

Wstep. Regulacje prokonkurencyjne

Wraz z wejsciem do Unii Europejskiej Polska bedzie musiata rozpoczaé proces implementacji szeregu
dyrektyw sktadajacych si¢ na obowiazujacy obecnie pakiet regulacyjny Unii Europejskiej dla telekomunikacji.
Filozofia regulacyjna tego pakietu polega na promowaniu konkurencyjnosci na réznych rynkach
telekomunikacyjnych i wzmocnieniu pozycji abonentow wobec dostawcow ustug. Cele te w pierwszej
kolejnosci realizowane sa poprzez likwidacje wszystkich barier wejscia na rynki dla podmiotow chcacych
$wiadczy¢ ushugi telekomunikacyjne oraz poprzez zapewnianie nowym operatorom mozliwosci dostepu do juz
istniejacych abonentow. Wprowadzanie poszczegdlnych dyrektyw w Polsce musi si¢ wiaza¢ z przyjeciem
podobnego punktu widzenia na zasadnicze cele regulacji i bgdzie powaznym wyzwaniem dla Urzgdu
Regulacji Telekomunikacji i Poczty z powodu koniecznosci skutecznego wdrazania nowych regulacji. Petna
implementacja wspdlnotowego pakietu regulacyjnego stanowi takze wyzwanie dla uczestnikoéw rynku
telekomunikacyjnego, poniewaz doprowadzi do szeregu zmian, ktore beda zaostrzaty konkurencj¢ miedzy
dostawcami ustug. Bedzie to z pewnoscia jakosciowa zmiana dla catego sektora, ktéry do tej pory przeszedt

jedynie stopniowa liberalizacj¢ zmonopolizowanego rynku polaczen stacjonarnych.
Przenoszenie numeru w sieciach komoérkowych jako przyktad prokonkurencyjnej regulacji w telekomunikacji

Przyktadem nowego prokonkurencyjnego podejscia jest Dyrektywa 2002/22/EC z 7 marca 2002 roku o
Ustudze Powszechnej i Prawach Uzytkownikow (ang. Universal Service and Users’ Rights), ktora
zobowigzala operatoréw sieci komorkowych we wszystkich krajach czlonkowskich do pelnego wdrozenia
reguly przenaszalnosci numeru (MNP, ang. mobile number portability,) zgodnie z ustalonym standardem do
25 lipca 2003 roku. Cho¢ do 2003 roku w prawie Unii Europejskiej zapewnienie MNP nie byto obowiazkowe,
to do tego momentu ustuga ta byla juz oferowana w 10 krajach cztonkowskich. Przenaszalno§¢ numeru
najwczesniej wprowadzita Wielka Brytania w styczniu 1999 roku. Nastgpne byty: Hiszpania (pazdziernik
2000), Holandia (styczen 2001), Dania i Portugalia (lipiec 2001), Szwecja (wrzesien 2001), Wtochy (kwiecien
2002), Belgia (pazdziernik 2002) oraz Irlandia i Niemcy (listopad 2002).! Obowiazek wdrozenia MNP w

Polsce zostal zapisany dopiero w ostatniej nowelizacji prawa telekomunikacyjnego z pazdziernika 2003 roku i

' Sposréd pozostatych krajow UE Grecja i Francja wprowadzity MNP w lipcu, a Finlandia w sierpniu 2003 roku.
Luksemburg zapowiedziat wdrozenie MNP do konca 2003 roku.

1



to na wyrazny sygnat ze strony Komisji Europejskiej, ktora stusznie zwrocita uwage, ze poprzednia
nowelizacja z marca 2003 roku dostosowujaca prawo telekomunikacyjne do standardow UE byta w tej mierze
niewystarczajaca. Zgodnie z zapisami ustawy szczegétowe postanowienia techniczne jak réwniez termin
wdrozenia tej regulacji maja by¢ okreslone w rozporzadzeniu ministra infrastruktury.

Sprawa nie jest wcale btaha, gdyz brak mozliwosci zachowania numeru przy zmianie operatora sieci jest od
dawna powszechnie uznawany za jedna z najwigkszych przeszkod dla trwatego rozwoju konkurencji na
rynkach potaczen stacjonarnych i mobilnych. Kwestia ta byla poruszana wielokrotnie przez niezaleznych
ekspertow, krajowe instytucje regulacyjne oraz w raportach organizacji migdzynarodowych (zaréwno OECD,
jak 1 branzowej ITU — International Telecommunication Union) rowniez w kontekScie wyzwan dla rynkow

telekomunikacyjnych nowych cztonkéw UE, w tym Polski.?

MNP jako redukcja kosztéw zmiany dostawcy

W jaki sposob MNP oddziatuje na konkurencje mi¢dzy operatorami? Brak mozliwos$ci przeniesienia numeru
miedzy operatorami generuje dla uzytkownika istotny koszt zmiany operatora, ktory jest zwiazany z
konsekwencjami utraty dawnego numeru telefonicznego.’ Ten fakt daje operatorowi znaczaca przewage nad
obecnymi abonentami, gdyz migracja w kierunku tanszej oferty na rynku jest czgsto nieoptacalna. Daje to
firmom sit¢ rynkowa wobec zdobytych wczesniej segmentow rynku i pozwala na osiaganie renty
monopolistycznej. Na rynkach z wysokimi kosztami zmiany dostawcy klienci, ktorzy raz zdecydowali si¢ na
kupowanie ustug od danej firmy, sa poniekad ,,schwytani w putapke”. Z punktu widzenia dostawcy usthug
kluczowe jest wowczas zdobycie jak najszybciej mozliwie duzego udziatu w rynku, gdyz przynosi to wigksze
zyski w przysztosci. Z tego powodu firmy staraja si¢ niskimi cenami przyciagna¢ jak najwigcej nowych
klientow, ktoérzy w kolejnych okresach ponownie beda dokonywali od nich zakupu po wyzszych cenach. W
przypadku rynku telefonii komorkowej dziatania te przybieraja posta¢ specjalnych (czasowo ograniczonych)
promocji, z ktérych moga skorzystac¢ tylko nowi abonenci. Za te kosztowne dzialania promocyjne ptaca inni

abonenci, dla ktorych ceny pozostaja na wyzszym poziomie. Z kolei na rynkach bez kosztow zmiany

2 W raporcie OECD na temat rozwoju sektora telekomunikacyjnego w Polsce stwierdzono, ze konkurencja cenowa na
rynku telefonii komoérkowej jest zbyt staba. Za jedna z istotnych wad otoczenia regulacyjnego uznano brak
przenaszalnos$ci numeru, a jej wprowadzenie uznano za podstawowa rekomendacj¢ dla polityki regulacyjnej wobec
sektora telekomunikacyjnego. Ten sam raport zawiera takze benchmark cen podstawowych ustug telekomunikacyjnych,
w ktorym Polska wypada bardzo niekorzystnie na tle wigkszos$ci krajow OECD. Zob. OECD (2002), ,,OECD Reviews of
Regulatory Reform in Poland from Transition to New Regulatory Challenges”, s. 41-49.

? Jako przyktad oszacowania tych kosztow moze postuzyé Wielka Brytania. W wypadku osob fizycznych, jest to: koszt
powiadomienia znajomych (1,5 £); koszt zmiany wizytowek i innych materiatdow adresowych (7 £). W wypadku firm:
koszt informowania klientéw o zmianie numeru (27 £); koszt zmiany reklam, wizytowek, przemalowania samochodow
(174 £); koszt utraty czesci klientow i ich zastgpienia. Utrate biznesu oszacowano przecigtnie na 10% klientow, a koszt
zastapienia jednego klienta na 39 £. Korzysci z wdrozenia MNP odnosza takze abonenci nie zamierzajacy zmienia¢
operatora (korzystaja z nizszych cen), jak réwniez osoby dzwoniace na przeniesione numery (unikaja konieczno$ci
zmiany ksigzek adresowych i dotarcia do nowych numerdw, jesli nie zostali o nich powiadomieni, etc). Dla abonentow
indywidualnych korzysci te oszacowano na 1,5 £, a dla firm na 13 £. Zob. Raport dla OFTEL przygotowany przez firm¢
Ovum (1997), ,,Economic Evaluation of Number Portability in the UK Mobile Telephony Market”.
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dostawcy nie istnieja klienci ,,schwytani w putapke” i konkurencja toczy si¢ o wzgledy wszystkich klientow,
szybko prowadzac do odzwierciedlenia w cenach ustug faktycznych kosztow krancowych dostawcow.
Implementacja przenaszalnosci numeru w telefonii komoérkowej oznacza zatem likwidacje istotnych barier
mobilnosci abonentéw migdzy operatorami. Z ekonomicznego punktu widzenia rynek z mobilnymi
abonentami znacznie r6zni si¢ pod wzgledem struktury konkurencji od rynku z barierami przejscia migdzy
operatorami. Teoria ekonomii jednoznacznie wskazuje, ze na rynkach mobilnych relacje migdzy operatorami
prowadza do zaostrzenia konkurencji cenowej i w efekcie dochodzi do znacznie szybszego spadku cen
polaczen nawet przy niezmienionej liczbie dostawcow ustug.

Wprowadzenie w Polsce przenaszalnosci numeru miatoby szczegdlne uzasadnienie ze wzgledu na bardzo
wysokie poziomy cen potaczen, ktore utrzymuja si¢ na rynku. Wyniki poréwnan migdzynarodowych
wskazuja, ze ceny ustug telefonii komérkowej w Polsce sa najwyzsze wsrod krajow UE 1 wyzsze niz w
wigkszosci krajow OECD zaré6wno w wymiarze nominalnym, jak i po uwzglednieniu parytetu sity nabywcze;.
Jest oczywiste, ze taka dysproporcja cenowa na niekorzy$¢ abonentow w Polsce nie ma uzasadnienia ani w
poziomie dochodu na glowe, ani w koniecznos$ci sfinansowania rozbudowy infrastruktury, gdyz od kilku lat
operatorzy komorkowi dysponuja ogodlnokrajowym zasiggiem swoich sieci. Bez watpienia niekorzystne
warunki cenowe, na jakich odbywa sig¢ przekaz informacji, utrudniaja rozwo6j gospodarki i budowanie
spoleczenstwa informacyjnego. Powyzsze argumenty przemawiaja za jak najszybszym wdrozeniem regulacji
zaostrzajacych konkurencje w sektorze komorkowym w Polsce, mimo ze sam sektor nie zauwaza tych

problemow z racji zadowalajacej liczby operatorow oraz szybko rosnacej penetracji.

Dos$wiadczenia praktyczne z wdrazaniem MNP

Odpowiadajac na pytanie, jakich zmian nalezy si¢ spodziewa¢ po wprowadzeniu MNP w Polsce, najlepiej jest
przywota¢ przypadek Wielkiej Brytanii, gdzie rozwigzanie to wprowadzono najwczesniej. Cho¢ bezposrednie
oddziatywanie MNP w kategoriach wzglednej liczby przeniesionych numeréw okazato si¢ niewielkie, to
posredni, dlugoterminowy wplyw na konkurencyjno$¢ rynku okazal si¢ bardzo znaczacy. Zgodnie z
przewidywaniami teoretycznymi wzrosto tempo spadku cen i nastapil gwalttowny wzrost penetracji rynku.
Ceny za minutg polaczenia spadaty w tempie ponad 20 % z kwartatu na kwartal za minut¢ polaczenia przy
rosnacym tempie wyroOwnywania réznic w cenach uslug poszczegolnych operatorow. Zmiany w strukturze
konkurencji migdzy operatorami uwidocznily si¢ poprzez symptomy wojny cenowej. Operatorzy wprowadzili

konfrontacyjne kampanie reklamowe. Zachecaty one abonentow konkurencyjnych operatoréw do zmiany sieci

* Liczba przeniesionych numeréw przyrastata w statym tempie, ale zjawisko to przybrato relatywnie bardzo mate
rozmiary. Po pottora roku obowiazywania MNP udzial abonentéw z przeniesionymi numerami ws$réd wszystkich
abonentoéw wyniost tylko 1,3%.



i wyboru najlepszej oferty cenowej, w efekcie przyspieszeniu uleglo takze tempo spadku przecigtnych

przychodéw z abonenta.’

Whnioski

Przestanki teoretyczne jak rowniez doswiadczenie innych krajow pokazuja, ze wprowadzenie przenaszalnosci
numeru zwigksza presj¢ konkurencyjna miedzy operatorami i prowadzi do szybszego wzrostu penetracji
rynku. W relacjach migdzy operatorami pojawia si¢ mechanizm wiarygodnej grozby, ktory w obliczu
mozliwoséci odplywu wilasnych abonentéw sktania ich do bardziej agresywnych zachowan cenowych wobec
wszystkich dotychczasowych klientow.

Jak najszybsze wdrozenie ustugi MNP w Polsce wydaje si¢ zasadne z racji bardzo wysokich cen i relatywnie
niskiej penetracji rynku. Aby to rozwiazanie skutecznie poprawito konkurencyjnos¢ rynku telefonii
komorkowej, nalezy opracowac taki sposéb alokowania kosztow przeniesienia numeru, ktéry w minimalnym

stopniu obciazatby abonenta decydujacego si¢ na zmiang operatora.

> Koszty wprowadzenia MNP ponosza gltoéwnie operatorzy, ze wzgledu na koniecznosé zbudowania odpowiedniej
infrastruktury zarzadzajacej przeniesionymi numerami. MNP umozliwia klientom migrowanie migdzy sieciami w
kierunku tanszych alternatyw i przez to obniza zyski operatorow. Dla Wielkiej Brytanii oszacowano, ze roczna strata
zyskow operatorskich z jednego abonenta wyniesie 29 £, z czego 17 £ zyska abonent, a 12 straci sektor komorkowy.
Jednak w dluzszym okresie strata ta powinna zmale¢ na skutek wyréwnywania si¢ cen i efektu dochodowego, ktory
generuje wigkszy ruch w sieci. Zob. Raport dla OFTEL przygotowany przez firm¢ Ovum (1997), ,,Economic Evaluation
of Number Portability in the UK Mobile Telephony Market”.

4



